Notas sobre la confianza. 
Confianza y necesidad. 


¿En qué confiamos? La verdad es que no tenemos datos 
suficientes para saber con seguridad en qué o quién podemos 
confiar. Confiamos en quien o lo que nos parece mejor de acuerdo 
a una imagen ideal de “confiable”. Si es una persona es la imagen 
del líder o autoridad, alguien que nos protege, nos provee y nos 
enseña. Llamaremos A a esta imagen idealizada. Llamaremos B a 
la satisfacción de las necesidades de reconocimiento y ascenso 
(Maslow), necesidades afectivas y alcanzar comodidad y alguna 
riqueza en un grado intermedio. Llamaremos C a la satisfacción 
de las necesidades básicas: casa (conde dormir y lavarse), comida, 
atención médica, comunicaciones, etc. Me temo que yo ahora soy 
un €... 


A+B+C sería una situación de plena confianza: A nos proporciona 
reconocimiento, comodidades y por supuesto la satisfacción de 
necesidades básicas. 


S1 no tenemos esas satisfacciones pero tenemos una figura de 
autoridad y confianza, es decir, que sólo tenemos a A, se da una 
confianza frágil y efímera. 


Se puede tener B sin C, porque el reconocimiento es gratis, es algo 
que se da a quien se considera un igual o un superior. A+B daría 
una situación precaria, porque tenemos necesidades urgentes no 
cubiertas. 


B+C (sin A) supone que tenemos lo necesario, una comunidad que 
nos reconoce, pero no una persona ni una institución de confianza. 
Carecemos de esa imagen idealizada proyectada en un ente 


superior (o una empresa líder en el sector o “de confianza”). Es 
una buena situación si un sujeto B pasa a ser A. Es una mala 
situación porque podemos pensar que es buena idea abandonar la 
seguridad y la estabilidad para buscar ese ideal. 


Sólo B es una comunidad aislada (el lobo solitario no tiene 
reconocimiento) que es estable mientras pueda conseguir aquello 
que necesita. 


Sólo C supone carencia afectiva y de suministros a un nivel 
superior al básico. Supone vivir dependiente de otros o en 
situación de incapacidad y peligro de extrema carencia. Hay gran 
incertidumbre y pensamos que nada depende de nosotros mismos 
(indefensión aprendida). En esta situación no puede darse la 
confianza. 


Establecemos la asociación a la jerarquía de Maslow: 


En la fase de autorrealización, la confianza es difusa, porque 
somos nosotros entonces los que nos convertimos en figura de 
confianza para los demás. Sin embargo necesitamos confiar en 
nuestros iguales y en nuestros inferiores. 


B+C supone confianza en iguales o A. 
A supone confianza en B y en C. 
C no confía en nadie a no ser que ascienda a B. 


La soledad y las carencias afectivas no s hacen vulnerables. Si eres 
BC necesitas a A y viceversa. 


La imagen ideal. 


Como he dicho, confiamos en una imagen idealizada. La imagen 
contraria a la de la confianza es la de la traición o el mal 
intrínseco. La imagen de confianza es siempre protectora y sabia. 
Tanto unas como otras pueden ser bellas o no (la belleza también 
se puede asociar a la maldad). 


Confianza: en algo o alguien que nos protege, nos provee o nos 
enseña. Debe asociarse a la bondad o la ética, porque sin ética, hay 
traición (contraria a la confiabilidad). 


Pongamos un ejemplo sencillo: quizá no sea buena idea intentar 
impresionar a los demás presentándote como alguien capaz de 
cualquier cosa. En el caso de una empresa, lo que queremos es un 
trato justo y profesionalidad, no un tiburón de Wall Street. Ponerse 
chulo no es una buena táctica. 


La imagen ideal es frágil. Se tarda mucho en crear esa imagen, 
pero se tarda un segundo en destruirla. Esta imagen puede 
personalizarse, como veremos a continuación. 


Formación de impresiones. 


Las impresiones son piezas individuales de información que 
conforman un todo como imagen que se ajusta más o menos a un 
ideal confiable. 


Kelly (1955): la persona tiene constructos personales y esos 
constructos se crean a través de experiencias y son muy estables 
en el tiempo, porque forman parte de nuestra personalidad. 


Asch (1946): Rasgos centrales (de mayor importancia) son ser 
afectuoso/frío, cortés/descortés, inteligente, hábil, decidido, 
práctico y precavido. En mi opinión, Asch no es tan interesante, no 
me gusta su enfoque, pero es interesante la idea de que todos los 
rasgos forman un conjunto favorable o desfavorable para generar 
confianza. Ese conjunto debe ser armonioso y coherente y esa 
armonía y coherencia se percibe con la vista, por lo que la 
corrección al vestir y la pulcritud (sin excesos) son buenas para 
generar confianza. 


El prescriptor tecnológico Pablo Grueso, en respuesta al hilo de X 
(antes Twitter) de Javier G. Recuenco sobre la confianza que 
inspira este artículo que hoy escribo, da una clave interesante: 
Hay que “saber a quién tienes enfrente antes de abrir la boca”. 


¿Por qué es interesante esto? Porque si tienes información sobre 
las personas sabes qué necesitan y qué imagen ideal de confianza 
tienen. Como dije antes, un exceso de pulcritud no es bueno, como 
no lo es un exceso de locuacidad si la gente lo que quiere es 
sencillez y franqueza (la imagen de sencillez y franqueza), a 
menudo relacionados con un estatus social BC. Modular la imagen 
de confianza no es tan fácil como parece si depende de ti mismo. 
En el caso de una empresa, puedes delegar en alguien adecuado. 


Como dije antes, la imagen ideal se puede personalizar, sobre todo 
ahora que la experiencia comercial es solitaria, a través de 
Internet. Esa imagen debe inspirar fiabilidad, siendo la confianza 
algo mutuo. Confiamos en quienes consideramos iguales, por lo 
que es normal desconfiar de quienes no comparten nuestras ideas. 


Pero claro, hay que tener cuidado con la idealización: las carencias 
afectivas y la necesidad de pertenecer a una grupo te hacen 
proclive a confiar en una imagen creada para ti expresamente; 
llamémosle a esto “efecto de la ratita presumida”; alguien crea una 
imagen falsa ero tú crees que eso es exactamente lo que necesitas. 
No lo es. La soledad te hace propenso a aceptar compañeros que 
tú crees que son como tú y de fiar, es decir, que te pueden ayudar, 
pero eso no es así necesariamente. 


En el caso de una relación comercial, la imagen puede ser 
personalizada, pero todo confluye a una marca y a un producto o 
servicio y el resultado final es lo que determina la fiabilidad. En 
las relaciones personales debería ser así también, pero es sabido 
que hay quien confía en personas que le hacen daño. Eso se debe 
sin duda a ideas falsas, a una falsa autopercepción y a tener en 
otros una imagen ideal de confianza que no merecen. La confianza 
y la necesidad están unidas (aunque esta sea una unión forzosa 
teniendo en cuenta la moralidad o falsas ideas románticas), pero 
como también dije, la confianza tiene un tiempo limitado y esta se 
mantiene si se nos proporciona aquello que necesitamos. Esto no 
es malo, debe ser así: debemos dejar de confiar en algo que no nos 
de lo que necesitamos y mucho más en algo que nos haga daño. 


Ernesto Garcia-Testón Gómez a siete de octubre de 2023. 


